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* Compreender e conhecer os principais elementos teóricos relativos aos 

processos de comunicação e negociação;  

* Desenvolver competências de interpretação simbólica; 

* Desenvolver competências práticas de comunicação e negociação. 

 

Objectivos 



A importância da 

comunicação…. 



 

Comunicação 

1.1 Comunicação e Significação 

1.2. Modelos de comunicação 

1.3. Tipos de comunicação 

1.4. Problemas na comunicação 

  

Negociação  

2.1. Elementos, estruturas e processos 

2.2. Estratégias e tácticas 

2.3. Problemas na negociação 

  
 

Programa 



Avaliação ao longo do semestre: 

 

a) Realização de um trabalho em grupo sobre um tema da área da comunicação ou da 

negociação. Esse trabalho deve incluir obrigatoriamente recolha de elementos empíricos. O 

relatório escrito deverá respeitar os limites entre 12 a 20 páginas (Arial, 11, espaço e meio) e a 

apresentação em aula tem um tempo aproximado de 20 minutos (70%).  

 

b) Resolução (individual ou em grupo, conforme opção semestral) de um estudo de caso / 

exercício prático sobre comunicação e/ou negociação (30%). 

 . 

 

Avaliação (I) 



2. Prova escrita individual na época normal 

Esta forma de avaliação consiste numa prova escrita individual sobre toda a matéria, não sendo 

permitida a consulta de elementos de estudo. Esta prova vale 100%. Podem realizá-la os alunos que 

optaram por não fazer avaliação ao longo do semestre; 

 

 3. Prova escrita individual na época de recurso 

Esta forma de avaliação consiste numa prova escrita individual sobre toda a matéria, não sendo 

permitida a consulta de elementos de estudo. Esta prova vale 100%. Podem realizá-la:  

• os alunos que optaram por não fazer avaliação ao longo do semestre;  

• os alunos sem aproveitamento positivo ao longo do semestre;  

• os alunos que pretendam fazer melhoria da nota positiva já anteriormente obtida 

Avaliação (II) 
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 NOTA: Outros textos referentes aos diferentes pontos do programa serão distribuídos pelos docentes ao longo do semestre 

(alguns estão disponíveis na Secção de Cópias do ISEG). 
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